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La propuesta que realizaremos está enfocada en la realidad actual de la empresa 
Herbal Natural, durante el tiempo que laboramos en la empresa, hemos podido identificar 
que se trabaja mucho el concepto de diversificación de los productos; asimismo, estos son 
elaborados bajo altos estándares de calidad, lo cual permite que la empresa entregue al 
consumidor final productos con un valor diferenciador.  
Sin embargo, la falta de estrategias comerciales no ha permitido que la empresa tenga 
mayor recordación de marca en el sector de los suplementos nutricionales, afectando así, 
directamente a sus ventas. Herbal natural necesita tener mayor influencia en los canales 
digitales, asimismo plantear estrategias que ayuden a la empresa a tener una mejor relación 
comercial con sus principales distribuidores. Por esa misma razón, hemos realizado una 
propuesta de estrategias comerciales que ayuden a incrementar las ventas en la empresa y 
estas indirectamente ayuden a conseguir una mejor recordación de marca. Esta propuesta 
pasó por varias etapas, iniciando desde un análisis situacional donde se identificó los factores 
externos e internos, posterior a ello se analizó sus respectivas matrices y también a la 
competencia.  
Por otro lado, dentro de la propuesta se identificó los objetivos generales y 
específicos, se planteó las estrategias y acciones a seguir, como también los métodos de 
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